





A. Latar Belakang Masalah 
Pada perkembangan era globalisasi saat ini, tidak hanya menyebabkan 
kemajuan teknologi dan komunikasi, akan tetapi juga dengan laju perekonomian 
yang tumbuh tinggi seiring dengan persaingan pasar yang semakin hari semakin 
ketat. Begitu banyak usaha atau bisnis yang mulai bermunculan. Kegiatan pelaku 
bisnis tentunya juga tidak akan lepas dari kegiatan pemasaran (marketing). Di 
dalam marketing, strategi pemasaran yang dilakukan tentunya bukan hanya 
masalah mendistribusikan barang, akan tetapi bagaimanakah cara 
mendistribusikan barang tersebut hingga sampai pada rangkaian akhir pengecer 
(retailing) produk atau barang tersebut dinikmati oleh konsumen dan kemudian 
dibeli.  
Di dalam konsep pemasaran tentunya selalu ada proses distribusi dimana 
proses distribusi selalu berakhir dengan kegiatan retailing, yaitu pengecer yang 
merupakan proses terakhir dalam suatu distribusi. Didalam proses retailing tidak 
hanya mampu mendistribusikan barang, akan tetapi juga dapat menjual barang 
sehingga membuat proses pembelian pada konsumen. Menurut Masson et.al 
(1998) mengemukakan, Bauran Penjualan Eceran (retailing mix) adalah semua 
variabel yang dapat digunakan sebagai strategi pemasaran untuk berkompetisi 
pada pasar yang dipilih. Didalam kegiatan retailing yang dimana didalamnya 
terdapat variabel bauran penjualan eceran (retailing mix). Menurut Kotler dan 
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Amstrong (2008) elemen retailing mix, yaitu: Produk atau barang yang 
ditawarkan (Merchandising), harga (price), suasana toko (store atmosphere), 
lokasi toko (store location), promosi (promotion) dan pelayanan konsumen 
(customer service). Kegiatan retailing ini sebagai proses akhir dari sebuah 
pendistribusian dapat dimaksimalkan sebagai cara untuk membangkitkan minat 
beli konsumen, sehingga dalam retailing terdapat kolaborasi antara promosi 
dengan penjualan. 
Sesuai dengan kegiatan retailing, yaitu proses akhir dari sebuah 
pendistribusian dapat dimaksimalkan sebagai cara untuk membangkitkan minat 
beli konsumen, maka digunkanlah salah satu elemen dari retailing mix sendiri 
yaitu presentasi toko, dimana presentasi toko atau suasana toko dapat di artikan 
sebagai Store Atmosphere. Menurut Levi dan Weitz (2007), Store Atmosphere 
atau Atmosphere toko merupakan citra toko yang diciptakan di dalam toko untuk 
menyajikan dan membangun image toko dimana bertujuan untuk menarik 
perhatian konsumen dan kenyamanan yang secara tidak langsung diharapkan 
untuk menciptakan minat beli dari konsumen ketika barada di toko tersebut. 
Suasana toko (store atmosphere)  adalah suatu karakteristik yang sangat 
penting bagi setiap bisnis ritel, hal ini berperan sebagai penciptaan suasana yang 
nyaman sesuai dengan keinginan konsumen dan membuat konsumen ingin 
berlama-lama berada di dalam toko dan secara tidak langsung merangsang 
konsumen untuk melakukan pembelian Purwaningsih (2011). 
Menurut Berman dan Evan (2012) membagi elemen-elemen store 
atmosphere atau suasana toko ke dalam empat elemen, yaitu: exterior, general  
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interior, store layout dan interior display. Menurut Alma (2005), menyatakan 
bahwa Store Atmosphere adalah suasana toko yang meliputi: interior, eksterior, 
tata letak, lalu lintas toko dan tampilan interior yang dapat menimbulkan daya 
Tarik bagi konsumen dan membangkitkan minat untuk membeli. Bagian depan 
sebuah toko merupakan keseluruhan physical exterior sebuah toko dan 
penambahan material lainnya.  
Store Atmosphere (suasana toko) sebagai alat komunikasi pemasaran yang 
didesain sedemikian rupa agar dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan 
konsumen serta sebagai upaya pemahaman perilaku rangka merangsang minat 
berbelanja. Perubahan terhadap store atmosphere (suasana toko) harus selalu 
dirancang agar tidak membosankan, pelanggan tetap setia dan dapat mengatasi 
para pesaing. Jika konsumen bosan dengan suasana toko yang mereka kunjungi, 
kemungkinan besar mereka akan beralih ke toko lain, sehingga para pelaku bisnis 
menerapkan berbagai cara yang efektif dalam menciptakan suasana toko yang 
menarik dengan tujuan untuk menang dalam persaingan. 
 selain itu juga Allah Menyerukan dalam Al-qur’an Surat An-Nisa ayat 29 
yang artinya :” hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan 
harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang 
berlaku dengan suka sama suka diantara kamu. Dan janganlah kamu membunuh 
dirimu; sesungguhnya Allah adalah maha penyayang kepadamu” 
Dari ayat  tersebut  penulis  dapat  menganalisis bahwa, penjual yang 
menyediakan  pelayanan  terbaik yang juga termasuk suasana toko yang membuat 
para pembeli senang  merupakan satu paket menjual dengan memberikan yang 
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terbaik atau dalam Bahasa agama menjual dengan penuh kerelaan, sebaliknya para 
pembeli setelah diperlakukan dengan sebaik itu tentu mereka rela untuk 
membayar sesuai harga yang tertera, itulah yang disebut  membeli dengan penuh 
kerelaan, maka dengan diadakannya suasana toko yang sesuai, kedua belah pihak 
bertransaksi dengan kerelaan. 
Hal tersebut yang membuat persaingan bisnis retail semakin ketat di Kota 
Bandung, khususnya di daerah Sumedang. Salah satu bisnis retail yang berada di 
Sumedang tersebut yaitu Orchid Cafe and Resto.  
Sekarang Kota Sumedang khususnya daerah Sumedang Selatan kedatangan 
sebuah tempat makan baru yang bernama Orchid Cafe and Resto. Menurut penulis 
Orchid Cafe and Resto ini cukup menarik, namun kebanyakan orang hanya sekali 
mengunjungi dan setelah itu tidak kembali lagi kesana. Hal ini dikarenakan orang-
orang menganggap suasana toko (store atmospeh) di Orchid Cafe and Resto itu 
kurang menarik. Maka dari itu penulis menanyakan langsung kepada pihak yang 
mengelola Orchid Cafe and Resto tersebut untuk membuktikan kebenarannya, dan 
dari survey tersebut penulis mendapat data pendapatan Orchid Cafe and Resto dari 
tahun 2014 sampai pada tahun 2015  sbb : 
Tabel 1.1 
Hasil Penjualan Orchid Cafe and Resto pada Tahun 2014-2015 
Bulan  Tahun dan Volume Penjualan 
 2014 Keterangan 2015 Keterangan 
Januari 64% - 82% Turun  
Febuari  63% Turun  73% Turun 
Maret  67% Naik  80% Naik   
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April  68% Naik  70% Turun  
Mei  76% Naik  68% Turun  
Juni  80% Naik  65% Turun  
Juli  89% Naik  75% Turun  
Agustus  82% Turun  61% Turun  
September  87% Naik  56% Turun  
Oktober  85% Turun  54% Turun  
November  93% Naik  53% Turun  
Desember  98% Naik  50% Turun  
Sumber : Orchid Café and Resto Sumedang  
Berdasarkan table 1.1 penjualan Orchid Cafe and Resto pada tahun 2014-
2015 mengalami fluktuatif pada tahun 2014 dan mengalami penurunan terus-
menerus pada tahun 2015. Ini dapat mengidentifikasi adanya penurunan 
keputusan pembelian di Orchid Café and Resto. Penuruan pembelian di Orchid 
Café and Resto bisa dilihat pada gambar 1.1 berukut. 
Gambar 1.1 
Grafik Perkembangan Orchid Café and Resto 
 


























Selain itu juga penulis melakukan wawancara langsung kepada orang yang 
pernah melakukan pembelian di Orchid café and resto Berikut hasil mini survey 
yang menunjukan bahwa suasana toko (Store atmosphere) di Orchid Cafe and 
Resto itu kurang menarik. 
Tabel 1.2 
Hasil Mini Survey 
No  Pertanyaan Hari & Tgl Hasil 
 
1 
Apakah eksterior ( tampilan 
luar ) membuat anda sangat  
ingin mengunjungi Orchid 





Dari 30 orang Resposden 23 
responden mengatakan Ya 





Apakah Store layout membuat 
anda nyaman dan memutuskan 
untuk kembali berkunjung ke 





Dari 30 responden 11 orang 





Apakah General Interior di 
Orchid Cafe and Resto benar-
benar terlihat unik dan sangat 





Dari 30 orang responden 8 
orang rsponden mengatakan 
Ya dan 22 orang mengatakan 
Tidak  
Sumber: Hasil mini survey oleh peneliti  
 
Berdasarkan fenomena dan teori diatas maka perlu diadakan penelitian 
mengenai suasana toko ( store atmosphere ) terhadap keputusan pembelian 
konsumen yang dituangkan dalam judul “Pengaruh Store Atmosphere (Suasana 
Toko) terhadap Keputusan Pembelian Konsumen (Studi pada Orchid Cafe 






B. Identifikasi Masalah 
Berdasarkan pada latar belakang masalah yang telah diuraikan diatas maka 
identifikasi masalah yang di hadapi adalah: 
Pertama, dengan berkembangnya bisnis kuliner yang semakin marak dan 
banyak pesaing, para pengusaha kuliner dituntut untuk memberikan suasana 
toko yang nyaman dan tidak membosankan sehingga dapat menarik minat beli 
pada konsumen. Kedua, bagaimana tanggapan para konsumen mengenai 
penerapan store atmosphere atau suasana toko pada Orchid Cafe and Resto 
Sumedang.  
 
C. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang penelitian yang telah dikemukan diatas maka 
penulis menyatakan rumusan masalah sebagai berikut: 
1. Seberapa Besar Pengaruh Eksterior terhadap keputusan pembelian 
konsumen di Orchid Cafe and Resto Sumedang? 
2. Seberapa Besar Pengaruh General Interior terhadap Keputusan 
Pembelian Konsumen di Orchid Cafe and Resto Sumedang? 
3. Seberapa Besar Pengaruh Store Layout terhadap Keputusan Pembelian 
Konsumen di Orchid Cafe and Resto Sumedang? 
4. Seberapa Besar Pengaruh Eksterior, General Interior, dan Store Layout 





D. Tujuan Penelitian 
Dari perumusan diatas yang akan penulis kaji dalam penelitian ini, yang 
menjadi tujuan penulis adalah: 
1. Untuk Mengetahui Pengaruh Eksterior terhadap Keputusan Pembelian 
Konsumen di Orchid Cafe and Resto Sumedang. 
2. Untuk Mengetahui Pengaruh General interior terhadap Keputusan 
Pembelian Konsumen di Orchid Cafe and Resto Sumedang. 
3. Untuk Mengetahui Pengaruh store layout terhadap Keputusan Pembelian 
Konsumen di Orchid Cafe and Resto Sumedang.  
4. Untuk Mengetahui Pengaruh Eksterior, General Interior, dan Store Layout 
terhadap Keputusan Pembelian Konsumen di Orchid Cafe and Resto 
Sumedang. 
 
E. Manfaat Penelitian 
Penelitian ini diharapkan memberikan kegunaan bagi beberapa pihak 
diantaranya: 
1. Manfaat bagi Institusi 
Sebagai modal tambahan bagi calon-calon pengembangan pendidikan 
dan praktis khususnya di jurusan Manajemen Konsentrasi Pemasaran 
dan juga di Jurusan dan Konsentrasi lain yang berhubungan. 
2. Manfaat bagi perusahaan 
Diharapkan penilaian ini dapat membantu Orchid Cafe and Resto 
Sumedang dalam menghadapi masalah-masalah yang ada hubungannya 
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dengan Store Atmosphere terhadap Keputusan Pembelian Konsumen 
dan membatu dalam pemecahan masalah tersebut. 
3. Manfaat bagi Peneliti 
Menambah pengetahuan dan wawasan penulisan dalam kejelasan 
penerapan ilmu, terutama bidang pemasaran khususnya mengenai Store 
Atmosphere dan bahan perbandingan antara teori dan yang didapat 
dalam perkuliahan dengan praktek nyata dalam perusahaan.  
 
F. Kerangka Pemikiran 
Menurut Kotler (2003) dikutip oleh Dewi Rubianti (2004), suasana 
(atmosphere) setiap toko mempunyai tata letak fisik yang 
memudahkan/menyulitkan untuk berputar-putar di dalamnya. Setiap toko 
mempunyai penampilan yang berbeda-beda baik itu kotor, menarik, megah, 
dan suram. Suatu toko harus membentuk suasana terencana yang sesuai 
dengan pasar sasarannya dan dapat menarik konsumen untuk membeli di toko 
tersebut. Sedangkan Gilbert (2003:129) menjelaskan bahwa Atmosphere toko 
merupakan kombinasi dari pesan secara fisik yang telah direncanakan, 
atmosphere toko dapat digambarkan sebagai perubahan terhadap perancangan 
lingkungan pembelian yang menghasilkan efek emosional khusus yang dapat 
menyebabkan konsumen melakukan tindakan pembelian. 
Agar konsumen merasa senang berkunjung, maka pedagang eceran harus 
senantiasa mengusahakan suasana yang menyenangkan bagi para pengunjung 
suasana tersebut dapat diciptakan melalui 3 hal berikut. 
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Eksterior meliputi keseluruhan bangunan fisik yang dapat dilihat dari 
bentuk bangunan, pintu masuk, dan lain-lain. Dalam ritel, desain eksterior 
merupakan bagian dari fasilitas fisik yang mempunyai peranan dalam 
memberi tempat bagi mereka yang akan datang. Pertimbangan utama dalam 
eksterior toko adalah posisi toko dan arsitekturnya. Desain interior yang 
dimiliki toko eceran pada dasarnya harus sesuai dengan desain eksteriornya. 
Hal ini sangat perlu demi menjaga keseimbangan citra yang telah 
terbentuk dari luar gedung. Beberapa komponen yang dapat didefinisikan 
untuk interior adalah estetika, perancangan, dan tata letak (layout) toko. 
Estetika toko menyangkut bagaimana fasilitas toko dapat menciptakan kesan 
yang mempengaruhi perasaan konsumen yaitu pandangan dan perasaan 
konsumen mengenai suasana toko ketika melakukan kunjungan atau 
berbelanja di toko yang bersangkutan 
Store layout atau Tata letak toko merupakan pengaturan secara fisik dan 
penempatan barang dagangan, perlengkapan tetap, dan departemen di dalam 
toko. Tujuan dari tata letak toko adalah memberikan gerak pada konsumen, 
memperlihatkan barang dagangan atau jasa, serta menarik dan 
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Sumber : Diolah oleh Peneliti   
X1.1 Bagian depan toko 
X1.2 Tanda/simbol 
X1.3 Pintu masuk 
X1.4 Tinggi & L. bangunan 
X1.5 Keunikan toko 
X1.6 Lingkungan sekitar 
X1.7 Parkir 
X2.1 Lantai  
X2.2 Warna & pencahayan 
X2.3 Aroma & suara 
X2.4 Perabot toko  
X2.5 Tekstur Dinding 
X2.6 Suhu Udara 
X2.7 Ruangan dlm toko 
X3.1 Ruang untuk gudang 
X3.2 R. untuk karyawan 
X3.3 R. untuk penjualan  
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Store Atmosphere atau 
Suasana Toko X  
Gilbert ( 2003) 
X1. Exterior  
X2. General Interior  
X3. Store Layout  
Keputusan Pembelian 
Konsumen Y  
Kotler (2000)& Sutisna 
Y 5. Perilaku Pasca 
pembelian  
Y4. Keputusan Pembelian  
Y3. Evaluasi alternatif 
Y2. Pencarian Informasi  





No Peneliti Judul Hasil Penelitian 
Variable yang 
diteliti 
Analisis perbandingan  




Tarik Kreatif Iklan 
dan Store 
Atmosphere 
Terhadap Minat Beli 
Produk Kedai 
Digital 
Hasil penelitian menunjukkan 
Hubungan Daya Tarik Kreatif Iklan 
(X1) dan store atmosphere (X2) 
terhadap Minat Beli Produk (Y) 
kedai digital sangat signifikan 
apabila dilaksanakan secara 
bersamaan namun secara parsial 
antara store atmosphere  
terhadap minat beli produk kedai 
digital diketahu tidak signifikan. 
- Daya Tarik 
- Store Atmosphere 
 
- Dalam penelitian tedahulu dan 
penelitian yang dilakukan 
oleh penulis terdapat 
persamaan yaitu meneliti 
tentang store atmosphere atau 
suasana toko 
- Perbedaannya yaitu studi pada 




















Hasil penelitian menunjukan 
Pengaruh Store Atmosphere yang 
terdiri dari Exterior (X1), General 
Interior (X2), Store Layout (X3) 
dan Interior Display (X4) terhadap 
Keputusan Pembelian Konsumen 
(Y) secara besama adalah 
signifikan.  
Dari ke empat variabel tersebut 
yang berpengaruh secara dominan 
yaitu General Interior (X2) yang 
ditunjukan oleh nilai thitung sebesar 
2,900 
- Exterior 
- General Interior 
- Store Layout 
- Interior Display 
- Perbandingan antara 
penelitian terdahulu dengan 
penelitian yang penulis 
lakukan yaitu variable yang 
penulis teliti hanya exterior, 
general interior dan store 
layout sedangkan penelitian 
terdahulu variable yang 
ditelitinya yaitu 
exterior,general 
interior,store layout, dan 
interior display 










Di texas chicken 
multimart ii manado 
dapat disimpulkan : 
1. Secara bersama, Store Exterior, 
General Interior, Store Layout dan 
interio display berpengaruh secara 
positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian 
2. Store Exterior berpengaruh 
secara positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian 
3. General Interior berpengaruh 
secara positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian 
4. Store Layout berpengaruh secara 
positif dan signifikan terhadap 
- General Interior 
- Store Layout 
- Interior Display 
dilakukan oleh peneliti 
terdapat kesamaan yaitu 
exterior, general interior dan 
store layout berpengaruh 






5. Interior Display berpengaruh 
secara positif dan signifikan 





toko terhadap minat 
beli konsumen  
Pada swalayan jadi 
baru di kebumen 
Variabel bagian luar toko, bagian 
dalam toko, tata letak toko dan 
tanda-tanda informasi berpengaruh 
positif terhadap variabel minat beli 
konsumen Swalayan Jadi Baru di 
Kebumen secara parsial. Variabel 
bagian dalam toko memberikan 
pengaruh terbesar terhadap minat 
beli konsumen. 
- Exterior 
- General Interior 
- Store Layout 
- Interior Display 
- Variable bagian luar sangat 
berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian  
- Variable bagian dalam 
sangat berpengaruh 
terhadap keputusan 
pembelian konsumen pada 
Orchid Café and Resto 
Sumedang  










terhadap Minat Beli 
Konsumen pada PT 




Interior (X2), Store Layout (X3) 
secara parsial berpengaruh positif 
terhadap dan signifikan terhadap 
Minat beli konsumen pada PT 
PIZZA Hut Semarang dan Tiga 
Variabel X tersebut secara simultan 
berpengaruh terhadap kepuasan 
pelanggan pada PT PIZZA Hut 
Semarang 
- General Interior 
- Sore layout 
general interior dan store 
layout yang dilakukan oleh 
peneliti terdapat kesamaan 
yaitu secara parsial 
berpengaruh positif terhadap 
dan signifikan terhadap minat 






G. Hipotesis  
Berdasarkan analisis teori-teori dan penelitian terdahulu di atas, maka 
diajukan hipotesis sementara, yaitu sebagai berikut: 
Hipotesis 1:  
Exterior berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian konsumen 
Warunk di Orchid Café and Resto Sumedang 
Hipotesis 2: 
General Interior berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian konsumen 
di Orchid Café and Resto Sumedang 
Hipotesis 3:  
Store Layout berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian konsumen di 
Orchid Café and Resto Sumedang 
Hipotesis 4:  
Exterior, General Interior, Store layout secara simultan berpengaruh positif 
terhadap keputusan pembelian konsumen di Orchid Café and Resto Sumedang 
